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En el capítulo I se detalla los datos principales como son el título de la 
tesis, la realidad problemática, los trabajos previos las teorías relacionadas al 
tema, además formulamos el problema, planteamos las hipótesis y definimos 
nuestros objetivos para luego pasar a la definición de la metodología de la tesis y 
poder pasar a desarrollarla. 
 
En el capítulo II, en el cual, detallamos por el tipo y diseño de 
investigación así como la definición conceptual y operacional de las variables y 
sus indicadores correspondientes, luego de esto generamos la población y la 
muestra a partir de ella utilizando el muestreo adecuado, y luego terminado este 
proceso se explica los materiales y herramientas a usar  para la recolección  
de datos, además del desarrollo de nuestra metodología. 
 
En el capítulo III encontramos el resultado de la investigación, mediante 
la herramienta SPSS. 
 
En el capítulo IV se presentara la discusión de la investigación. 
 
 
En el capítulo V las conclusiones a las que se llegó en la investigación y 
en el capítulo VI se ven las recomendaciones correspondientes, y para finalizar 
en el 
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Como parte de este estudio tenemos el desarrollo y la implementación del 
SistemaWeb para el proceso de ventas en Neoestructura SAC., empresa 
perteneciente al rubro de construcciones metálicas. 
Como objetivo principal se debe visualizar la influencia del Sistema en el proceso 
de ventas, cuyos resultados fueron satisfactorios tanto en el indicador Eficacia 
de cierre de ventas y grado de interés (hubo un aumento de la media una vez 
que se implemento el SistemaWeb en la empresa). 
Con el Sistema implementado en la empresa se demostró que hubo mayor 
rapidez en la manipulación de los documentos, el problema estaba poco a poco 
teniendo menos impacto; y con el SistemaWeb se logro que las demás áreas 
también mejoren sus procesos. 
Aplicamos la metodología SCRUM en el desarrollo del Sistema. 
 
Sistema web desarrollado con la arquitectura de Software MVC (Modelo-Vista- 
Controlador), código PHP y HTML. 










This research includes the development and implementation of the Web System 
for the sales process in Neostructure, which belongs to the metal construction 
sector. 
As main objective, the influence of the System in the sales process must be 
visualized, the results obtained were satisfactory both in the indicator of 
effectiveness of sales closing and degree of interest, because it was found that 
there was an increase in the means once the web system is implemented in the 
company. 
Once the system was implemented, the company showed that there was more 
rapid handling of the documents, the problem was gradually having less impact; 
and with the web system it was achieved that the other areas also improve their 
processes. 
As part of the development of the System, the SCRUM methodology is used. 
 
The web system is developed with the MVC Software (Model-View-Controller) 
architecture, HP code and HTML. 


































1.1. Realidad Problemática 
 
 
En estos días la mayoría de organizaciones en el Perú ya cuentan con 
algún sistema como páginas web, sistemas de ventas entre otros, 
esto con el fin de mejorar la gestión o para el marketing de la empresa, 
por lo cual se ha convertido en un factor clave el cual ha ayudado a 
que las empresas tengan éxito y a que nuevos empresarios inviertan 
en la implementación de estos sistemas de información. 
 
 
Un caso muy conocido en el mundo empresarial es el de Walmart que 
afirma que pese a que tiene consigo los productos necesarios para 
satisfacer la demanda de alrededor del 95% de sus clientes, no suele 
ser suficiente ya que esto en cifras económicas, indica para la 
compañía la posible pérdida de $1.29 a 2.58 mil millones de dólares 
en posibles ventas exitosas; consecuencia de no poder cubrir el total 
de demandas. Sin embargo, las perdidas pueden ser mayores, porque 
un cliente que no encuentra lo que busca en reiteradas ocasiones 
suele evitar volver al establecimiento; problema que en muchas 
ocasiones suele suscitarse por no realizar un correcto manejo del 
inventario, provocando la inestabilidad de un negocio y su 
permanencia en el mercado. 
 
 
Para el reciente estudio se ha realizado un análisis del funcionamiento 
día a día de Neoestructura SAC, esta empresa cuenta con gran 
experiencia en la industria metal mecánica, dedicada a la construcción 
de estructuras metalices; Esto para poder identificar los principales 





La empresa Neoestructura SAC, cuenta con un espacio de trabajo 
donde se encuentra el área de recepción, una sala de juntas, la oficina 
del ingeniero industrial y del Administrador que es el dueño, es en este 
lugar donde realizan todas las actividades administrativas; Día a día 
trabajan con una gran cantidad de documentación como facturas, 
formularios, y otros documentos importantes. 
 
El problema de la empresa Neoestructura S.A.C. es que toda la 
documentación se encuentra archivada en fólderes y divididas por su 
relevancia, es por ello que la información a veces se pierde, y no está 
a la mano cuando se necesita ya que se tiene que hacer la búsqueda 
en los fólderes para recién manipularla. 
 
Toda la información de sus clientes, de sus cotizaciones, gastos y 
ventas que realiza la empresa se encuentra impresa en hojas, ya 
sucedió una vez donde se quemo documentación valiosa y se tuvo 
que buscar toda la documentación en la computadora, el problema fue 
que se perdió bastante información debido a que no había ni siquiera 
un back up de los datos. 
 
Otro problema es que la información de la empresa no está 
sincronizada, a pesar que solo cuenta con pocas áreas, cada persona 
tiene información diferente y la manejan individualmente; el ingeniero 
es que realiza las cotizaciones y tiene que acercarse para solicitar que 
le envíen al correo la información, esto genera también pérdida de 
tiempo innecesaria. 
 
Neoestructura actualmente cuenta con una página web, pero esta 
página es solo informativa con fotos e información, por lo cual la 
dirección tomo la decisión de invertir en una SistemaWeb con una 
base de datos, donde los trabajadores puedan acceder e interactuar 





El proceso de ventas en NEOESTRUCTURA SAC trata de primer 
contactar al cliente, luego es citado para una entrevista bien 
directamente en un lugar pactado, o si no en las oficinas de 
Neoestructura Sac, luego de la conversación con el cliente, se dirige 
hacer una cotización de la estructura metálica que se elaborara. 
 
En la empresa Neoestructura SAC, se mentaliza en brindar un buen 
servicio, pero no hace un seguimiento de los clientes, este con el fin 
de poder fidelizarlos y hacer que vuelvan a  solicitar trabajos futuros, 
es por ello que con este sistema se podrá hacer un seguimiento del 
clientes una vez culminado algún trabajo, para que este 
posteriormente quiera volver a trabajar con la empresa, de igual 
manera no hay un seguimiento de los proyectos más solicitados por 
los clientes, esto con el fin de conocer más a los clientes y poder 
saber las necesidades que tienen. 
 
 
1.2. Trabajos Previos 
Se escogieron diversas fuentes. 
 
 
1.2.1 Antecedentes Internacionales 
 Año 2014, Aguayo Eldredge Paul y Salcedo Mena David, en la 
investigación Desarrollo De Un Sistema Web Para Ventas Por 
Catálogo Para Agroimzoo Cía. Ltda, en la Escuela Politécnica 
Nacional – Quito - Ecuador. 
Tiene como objetivo gestionar la información de la empresa, 
proveedores, productos en venta y promociones, eventos y usuarios a 
través de un módulo de administración. 
Tipo de Investigación: Aplicada, con una población de usuarios en 
general y como muestra se necesito la participación del personal de 





Como resultado, se espera que la empresa pueda tener una mayor 




 Año 2013, Katty Jisela Camacho Estrada y Jaime Villalba Ronquillo en 
la investigación titulada Desarrollo de una aplicación web para mejorar 
la gestión de distributivos y horarios del colegio técnico Emigdio 
Esparza Moreno, en la Univ. técnica de Babahoyo - Ecuador. 
La investigación tuvo como problema una deficiencia por parte de los 
docentes del colegio, en la administración de distributivos y horarios. 
El principal objetivo es implementar una Aplicación Web para mejorar 
la gestión de distributivos y horarios en el colegio. 
Se aplico una investigación aplicada - experimental, con una muestra 
de la totalidad de alumnos, padres y profesores del colegio, siendo un 
total de 3281 personas. Con esta investigación se concluyó que el 46% 
de personas si estarían dispuestos a tomar parte del equipo que desea 
ayudar a la gestión ya mencionada, el 32% no lo estarían y el 9% no 
opina. 
 
1.2.2. Antecedentes Nacionales 
 Año 2014, Ventura Luis Ángel, con su estudio Automatización del 
proceso de ventas y distribución utilizando tecnología móvil y 
geolocalización para la empresa Líder SRL. La investigación tuvo 
de objetivo comprobar los casos en que se consiguió que el 
proceso de ventas y distribución se automatizara a través de las 
tecnologías móviles y la geolocalización, y ayudando que le 
tiempo de atención y los costos reduzcan. La investigación es del 
tipo inductiva y deductiva. Y se uso la Metodología Iconix. 
Esta investigación tuvo: 





Muestra de 22, con un 95% de Nivel de confianza y 9% de Margen 
de error. 
Para el resultado se calculo el precio de atención y se midió el 
lapso de atención a los clientes, obteniendo los siguientes datos: 
Reducción en la atención del cliente. 
Minorar el precio afiliado al proceso de venta. 
Minorar la distribución en un 58.1%. 
 
 
 Año 2014, Francis Reátegui, en su investigación Implementación 
de un Sistema de Información Web para el control de ventas en la 
Empresa Verdal R.S.M. Perú S.A.C. 
Se tuvo como objetivo mejorar el control de ventas en la empresa, 
implementando un SistemaWeb. 
La investigación su tipo de diseño es Cuasi experimental, se tuvo 
de población a 232 clientes, habiendo como tiempo 6 semanas, se 
obtiene como muestra a 56 clientes. 
Como resultado, el manejo en las ventas mejoro, generando una 
facil administración de los recursos en un 95%, brindando de 
manera clara y acertada la información; asimismo se aumentó la 
cifra de operaciones en las ventas, los cobros se ejecutaron a 
tiempo, se tuvo información actualizada del stock disponible en el 




 Año 2013, Ludeña Cruz, John Hernán y Rodriguez Japa, Abigail 
Rayliset, en su estudio Sistema de información Web-Móvil para 
mejorar la gestión de Ventas de entradas de cine en la ciudad de 
Trujillo. La investigación tuvo como objetivo mejorar la gestión y 
lograr una rápida adquisición de boletos con el uso de una 
aplicación. La investigación es del tipo correccional y aplicada. La 





Como resultado de esta tesis se alcanzó un aumento en el Nivel 
de satisfacción de los usuarios de Cineplanet, asimismo se 
alcanzó que el tiempo para hacer las compras reduzca en un 71%. 
 
 Año 2017, Sandra Melissa Inca Guardia, con su investigación, 
Sistema Web para el Proceso de Ventas en la Empresa Zoe, 
desarrollada en la UCV. 
El estudio tuvo como objetivo establecer la influencia que tiene un 
SistemaWeb desarrollado con la finalidad de aumentar la fidelidad 
de los clientes, y ser de gran ayuda en el crecimiento de la 
empresa y en mejorar las ventas. 
Se aplico una investigación aplicada, con un diseño experimental 
y pre-experimental. 
El resultado fue satisfactorio, se demostró que el proceso de 
ventas mejoro, pues se obtuvo un aumento en el pre-test con un 
resultado de 0,28 y en el post-test un 0,58, teniendo así un 
incremento del 0,30 en el indicador fidelidad de los clientes y en el 
indicador eficacia de las ventas se obtuvo un resultado del 0,47 en 




1.3. Teorías relacionadas al tema 
1.3.1 Sistemas Web 
1.3.1.1 Concepto de Sistemas Web 
 Según TALLEDO un SistemaWeb se puede definir 
como un software que los users pueden utilizar 





Extranet o Intranet, utilizando para ello un 
navegador.1 
 
 Según Berzal, Cortijo y Cubero, declaran que se 
designan SistemaWeb a los sistemas el cual su 
interfaz se construyen a partir de Páginas Web.2 
 
 Según Antonio Luis, un Sistema Web es un 
programa codificado a través de los lenguajes de 
programación, soportado por un web browser y 
permite al usuario interactuar con el servidor web.3 
 
1.3.1.2 Tecnología para crear un sistema web 
 
 
 PHP, es un server script language; por lo tanto es un 
código que se aloja en las páginas HTML para luego ser 








1TALLEDO José. Implantación de aplicaciones web en entornos internet, intranet y extranet. España: 
Ediciones Paraninfo, 2015. ISBN: 978-84-283-9734-63 
1 Berzal, F., Cortijo, F., y Cubero, J. Desarrollo Profesional de Aplicaciones Web con ASP.NET. ISBN.: 84- 
609-4245-7 
1 Antonio Luis Cardador Cabello, Implantación de aplicaciones web en entornos internet, intranet y 





  ASP es una tecnología de Microsoft, la cual fue diseñada 
para utilizarse en servidores de Windows, principalmente 
en IIS. 
 
 .NET. Plataforma de Microsoft que admite la creacion de 
aplicaciones y servicios web, teniendo mayor énfasis en 
el transporte de datos mediante XML. 
 
 




 Según ORACLE, “MySQL es conocida como la 
BD(Base de datos) más prestigioso del momento, 
gracias a su rendimiento, facilidad de uso 
comprobados y confiabilidad.” 
Es la BD más utilizada por sus populares 
características, y en la actualidad a pesar de que 
puede ser utilizada en varios tipos de aplicación es 
más utilizada en aplicaciones basadas en la web.4 
 
SQL Server 
 Según Charte, “[…] es un producto de Microsoft 
destinado al tratamiento de BD […], un servidor de 
bases de datos, y se asemeja más a Oracle que a 
una aplicación de escritorio como Access”.5 
SQL Server tiene como lenguaje de consulta 




ORACLE. La base de datos de código abierto más popular del mundo [En línea]. Noviembre 2016. [Fecha de 
consulta: 15 de febrero del 2018]. Disponible en: https://www.oracle.com/co/mysql/index.html 
5 












 Continuando con Charte, menciona sobre Oracle 
“[…] es el dirigido a medianas y grandes empresas 
[…] es el rey de las bases de datos, ya que cerca 
de la mitad de las instalaciones de grandes bases 
de datos corresponden a este producto”. Oracle 
es un producto vendido a nivel mundial sin 
embargo debido a sus características y su precio, 
este solo se vende a medianas, grandes 
empresas y empresas multinacionales. 
 





Puntuación del Sistema 
Gestor 




Datos MySQL SQLServer ORACLE 
Menendez, Rosa 17 8 10 MySQL 
Montoya Negrillo, 
Dany 
18 13 14 MySQL 
Pérez Farfán, Iván 17 13 15 MySQL 
TOTAL 52 34 39 MySQL 
 
Se escogió como SGBD a Mysql, porque obtuvo mayor puntaje en la calificación 










1.3.2 PROCESO DE VENTA 
1.3.2.1. VENTA 
Según GANIVET “es la consecución de varios pasos, en 
concreto cuatro, que va a llevar a cabo el vendedor para 
que la persona a la que van dirigidos termine realizando 
la compra”6 
 
1.3.2.2 TIPOS DE VENTA 
 
Según Antonio Viciana, los tipos de venta son:7 
 
 Venta Presencial y no presencial 
La venta no presencial se da cuando no hay 
presencia física del cliente y vendedor, al contrario la 
venta presencial es cuando se da la compra está 
presente el cliente y el vendedor. 
 La venta Fría 
El momento donde las ventas bajan, como sucede 
hoy en día, la primera acción de cualquier 
administrador comercial, gerente o negociante es 
salir a la calle a vender. Recuperar aquella rutina de 
“puerta fría” que después de largo tiempo de 
economía próspera, cuando las ventas parecían 
venir solas, ya casi se había olvidado. 
 Venta en establecimiento comercial 
El método de venta en establecimiento comercial 
admite, un área en el que se ofrece los productos y 
servicios para que el cliente los adquiera. 
 
6 GANIVET,Juan.Red de ventas y presentación de productos y servicios.España:Editorial Elearning, 2015. ISBN: 378-958-771-346-6 





1.3.2.3. Concepto de Proceso de Ventas 
 
 Para Kotler, P. y Armstrong son “Etapas que realiza 
el encargado de las ventas, el cual contiene la 
busqueda y calificación de prospectos, el 
acercamiento previo, la presentación y la 
demostración, manejo de las objeciones, cierre y por 
ultimo el seguimiento.8 
 
 Según José Belio y Ana Sainz, establecen los pasos que 
permiten convertir un cliente potencial en efectivo y en 
detallar las tareas clave de la red de ventas para que el 
proceso avance.9 
 
 Según Carvajal, Garcia, Valverde y Ormeño, en este 
proceso las etapas y los procedimientos son muy 
relevantes al momento de apreciar la calidad del 
servicio.10 
 
Por lo cual podríamos decir que el proceso de ventas es: 
Una cadena de pasos a seguir, iniciando con la captación 








8 KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing. Editorial Prentice Hall Mexico.2003, ISBN 9789702604006 
 
8 Bello, Luis y SAENZ, Ana. Como mejorar el funcionamiento de la fuerza de ventas.Editorial Especial Directivos. 2007, ISBN: 
9788493590222 
 
8 CARVAJAL Luis, GARCÍA Jesus, ORMEÑO Josefa. VALVERDE Angeles. Preparación de pedidos y 





1.3.2.4 Fases del Proceso de Ventas 
 
Según Navarro, Mariana en el libro Técnicas de ventas indica que 
las fases del proceso de ventas son las siguientes:11 
 Localización y Calificación de los clientes 
 Acercamiento con el cliente 
 Argumento de ventas 

























Se ha tomado como referencia los procesos efectuados en la 
empresa Neoestructura SAC, considerando como dimensiones a 
usar la localización y calificación de clientes y al cierre de ventas. 
 
 
1. ACERCAMIENTO CON EL CLIENTE 
INDICADOR 
GRADO DE INTERÉS 
 
El interés es el cuanto valora el cliente al producto, es 
decir al saber el grado de interés se podría saber el valor 
que tiene el producto, y si el cliente comprará el producto 
o si no lo hará. 






GI: Calculo del Grado de Interés. 
 
Nº Pro Des: Numero de productos despachados (únicos). 
Nº ProUn: Numero productos (únicos). 
 
2. CIERRE DE VENTA 
INDICADOR 
EFECTIVIDAD DEL CIERRE DE VENTAS 
La efectividad del cierre de ventas es el porcentaje 






La efectividad del cierre de ventas para esta investigación 
se cuantifica así: 
 
 
    = 
 º                 






ECV: Calculo de la efectividad del cierre de ventas 
Nº Ven Finalizadas: Número de ventas finalizadas 
Nº Visitas: Número de visitas 
 
1.3.4 Metodología del SistemaWeb para el proceso de ventas para 
Neoestructura SAC. 






Según GUÉRIN el cual indica que “cuando aun no existía UML, 
los métodos de diseño de software buscaban otra clase de 
camino, mientras que el lenguaje orientado a objetcs fueron 
siendo utilizados en la industria informática. La empresa Rational, 
empezó a unir los trabajos de expertos para crear la formalización 
de descripción de objetcs UML. El cual luego lanzado con al 











GUÉRIN, Brice-Arnaud. Gestión de proyectos informáticos: desarrollo, análisis y control.. España: ESIC Editorial, 





FIGURA N1° - Fuente: Gestión de proyectos informáticos 
 






Dimes indica que aquellas empresas que atraviesan problemas, 
SCRUM es como un salvavidas debido a que siguen la 
metodología cascada, y a que ni siquiera están utilizando 
metodología alguna para elaborar su software. También 
SCRUM es una referencia para desarrollar software complejo y 
entregarlos al tiempo pactado. 
SCRUM es sencillo de deducir, pero puede llevar unos años 
para dominarlo. Pero, esto no es motivo para no utilizarlo; ya 

















Según Fernández XP es un método liviano de desarrollo de 
software que permite analizar y diseñar. También puede 
conservar un nivel de documentación mínimo, en conclusión tiene 
una gran velocidad para el desarrollo. No obstante, una de sus 
desventajas es la discapacidad de persistir en la arquitectura, 
análisis, diseño e implementación, luego de finalizado el 
proyecto. 




Puntuación de la Metodología Metodología 
en base al 
puntaje 
RUP SCRUM XP 
Menéndez Mueras, 
Rosa 
17 15 13 SCRUM 
Montoya Negrillo, Dany 17 15 13 SCRUM 
Pérez Farfán, Iván 17 15 13 SCRUM 
TOTAL 51 45 41 SCRUM 
 
 
Se escogió SCRUM como metodología para el desarrollo del 
Sistema Web, debido a sus actividades preliminares en base al 
Modelamiento por sobre la construcción sin previo análisis. Esta 

















¿Cuál será el efecto del Sistema Web en el grado de interés del proceso de 
ventas en Neoestructura SAC.? 
 
¿Cuál será el efecto del Sistema Web en la efectividad del cierre de ventas del 
proceso de ventas en Neoestructura SAC.? 
 
 
1.5 Justificación del estudio 
 
 
1.5.1 Justificación Tecnológica 
El internet y la web desde su intervención en el mundo 
de las empresas han hecho que estas crezcan de una 
manera increíble dando eficacia y mayores ingresos a las 
empresas. 
 
La empresa Neoestructura SAC cuenta con ordenadores 
para el manejo de la información en Excel, utilizan otros 
programas donde se ingresan las ventas y otras 
operaciones de la empresa, así mismo cuentan con el 
servicio de internet, se ha visto por conveniente que el 
SistemaWeb ayudara automatizar el proceso de ventas 
y ayudara a que la empresa se encuentre en una mejor 
posición en el mercado. 
 
1.5.2 Justificación Operativa 
El sistema web ayudara a disminuir el tiempo de efectuar 
las ventas por el personal encargado, (logrando 
aumentar su grado de eficiencia y eficacia), permitiendo 
que los clientes se sientan satisfechos y que la empresa 







1.5.3 Justificación Económica 
Presenta un gran costo la implementación de un Sistema 
Web sin embargo este se recuperara y aumentara la 
ganancia de la empresa con el paso del tiempo. 
El sistema web resolverá el problema de hacerlo todo 
manual resolviendo a la vez el problema de menos 
ventas, menos clientes y menos ganancias por culpa de 
la demora en el proceso, al resolver este problema 





a) Hipótesis general 




b) Hipótesis específicos 
 
 
HE1. El Sistema Web mejora el grado de interés del 
proceso de ventas en Neoestructura SAC. 
HE2. El Sistema Web mejora la efectividad del cierre de 
ventas del proceso de ventas en Neoestructura SAC. 
 
1.7 Objetivos  
a. Objetivo general: 
 
 
OG. Determinar el efecto del Sistema Web en el proceso 







b. Objetivos específicos: 
 
OE1. Determinar el efecto del Sistema Web en el grado de 
interés del proceso de ventas en Neoestructura SAC. 
OE2. Determinar el efecto del Sistema Web en la 
efectividad del cierre de ventas del proceso de ventas 
































2.1 Diseño de investigación 
2.1.1 Tipo de Estudio 
Como objetivo del estudio tenemos la implementación de un 
SistemaWeb cuyo fin es el de ayudar a resolver la problemática 
planteada al inicio de la investigación. 
El tipo de estudio para este caso es la aplicada. Baena, señala que: 
“su objetivo está destinado a la acción. Este tipo de estudio aporta 
nuevos hechos […] esta información será estimable y útil para la 
teoría”. 
La investigación Aplicada tiene un marco teórico, que más adelante 
se intentara llevar a la práctica estos conocimientos. 
El estudio es de tipo Aplicada Experimental, toda vez que se 
implementara un SistemaWeb para el proceso de ventas, debido a 
que contribuirá como solución a la problemática que se viene 
presentado en Neoestructura SAC. 
 
2.1.2 DISEÑO DE ESTUDIO 
2.1.2.1 PRE EXPERIMENTAL 
Según Ramirez, el diseño PreExperimental, “son 
como observaciones ya que el investigador puede 
observar la realidad, pero no ha intervenido en ella, 
usa la correlación entre las variables con el fin de 






14 BAENA Guillermina. Metodología de la Investigación. México: D.F., 2014. ISBN: 978-607-744-003-1. 
 
15 Ramirez, Jaen. El método experimental[En linea].Madrid:Mostoles, 1998 {fecha de consulta 10 de 





G O1 X O2 
Es PreExperimental porque desarrollaremos un 
SistemaWeb en el proceso de ventas y se aplicará un 









2.1.3 Método de Investigación 
Se utilizará el método hipotético-deductivo, dado que las 
hipótesis presentadas se confirmarán a causa de 
evaluaciones, las cuales se analizaran durante la 
investigación. 
Echegoyen indica que este método tiene un 
procedimiento el cual debe ser seguido por el 











2.2 Variables, Operacionalización 
2.2.1 Definición Conceptual 
Variable Independiente (VI): Sistema Web 
 Para Antonio Luis, un SistemaWeb es un programa que 
se codifica a través de lenguajes de programación, 
soportado por un web browser y permite al usuario 
interactuar con el servidor web. 
Variable Dependiente (VD): Proceso de Ventas 
 
 
 Según José Belio y Ana Sainz, establecen los pasos 
que permiten convertir un cliente potencial en efectivo y 
en detallar las tareas clave de la red de ventas para que 
el proceso avance.16 
 
 
2.2.2 Definición Operacional 
Variable Independiente (VI): Sistema Web 
 
 
Es una herramienta que permite el registro y la 
visualización de la información solicitado en tiempo real, 
necesario para la empresa Neoestructura SAC. 
 
 
Variable Dependiente (VD): Proceso de Ventas 
 
 
Son los diferentes pasos que la empresa Neoestructura 
SAC. Realiza para una venta exitosa, inicia con el 
contacto directo con el cliente, formulando el registro de 
proforma de la construcción del producto, hasta el cierre 




16 Bello, Luis y SAENZ, Ana. Como mejorar el funcionamiento de la fuerza de ventas.Editorial Especial 






TablaN°3: Operacionalización de Variables 
 
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES DESCRIPCIÓN 
   Se evaluara el 
 ACERCAMIENTO Grado de interés porcentaje del 
 CON EL CLIENTE  interés que 
PROCESO 
DE 
  muestran los 
VENTAS   clientes hacia los 
   productos 
   Se evaluara el 
 CIERRE DE VENTA Eficacia del Cierre porcentaje de la 
  de ventas eficacia del cierre de 
















































un programa que 




soportado por un 
web browser y 
permite al usuario 
interactuar con el 
servidor web 
 
Son los diferentes 




para un a venta 
exitosa, se inicia 
con el contacto 






el cierre de la 
venta, 
generándose la 
boleta o factura. 
Acercamiento 






































































Tamayo indica, “Se determina como el total del fenómeno a estudiar, 
en que la unidad de población tiene una característica normal el cual 
es estudiado, y origina los datos de la investigación”17. 
 
Se tiene la siguiente información: 





Según Suarez O. y Tapia F, “indica que la muestra es parte de la 
población (Subconjunto). Para que esta sea fiable, el tamaño a 
obtener debe ser a través de procesos matemáticos, los cuales 
deben eliminar la incidencia del error.” 18. 
 
La muestra puede clasificarse en : 
 
 
Probabilística: todos los que conforman la población tienen la misma 
oportunidad de conformar la muestra. 
No Probabilística: la muestra se conformara de miembros que 
hayan sido escogidos selectivamente dependiendo del criterio del 
investigador, en otras palabras en la muestra no probabilística no 




17 TAMAYO, M. El proceso de la investigación científica. Ecuador: Limusa, 2004. ISBN: 9681858727 
18 Suarez O. y Tapia F. INTERAPRENDIZAJE DE ESTADÍSTICA BÁSICA. Venezuela: Unversidad Tecnica del 
Norte, 2012. ISBN: 978-9942-11-239-2 






Para el presente estudio se escogió como tipo de muestra el 
probalistico, ya que todos en la población presentan las mismas 
características. 
 




MALHOTRA señala que, “el muestreo primero define la población 
meta, formando una serie de elementos el cual tiene toda la 
información recaudada por el investigador, de la cual se hará 
inferencia”20. 
Para el presente estudio se escogió el muestreo aleatorio simple, 
debido a que obtendremos la muestra con una selección al azar- 
aleatoria, ya que en este caso todos los que conforman la población 
tendrán igual oportunidad de formar parte de la muestra. 
Asimismo nuestra población es finita, por lo cual todos tienen 
igualdad de probabilidades en ser elegidos. 
 
2.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y 
confiabilidad 
Hernández R., Baptista M. y Fernandez C., menciona que las técnicas 
“deben ser elegidas a través de un adecuado diseño de investigación y la 
muestra adecuada según la hipótesis y el problema de estudio. 








Para Huaman “Es considerado como una técnica auxiliar; el cual 
 
 
20 MALHOTRA, N. Investigación de mercados. México: Pearson Educación, 2008. ISBN: 979702611851 






consiste en almacenar los datos obtenidos de las fichas, las cuales al 
ser creadas y ordenadas van recogiendo gran parte de la información 
del estudio”.  
 
El proceso de ventas será evaluado a través de entrevistas a 





FICHA DE REGISTRO 
Según Perex, admite documentar la información requerida en los 
elementos, dándose de manera metódica, sistemática y coherente. 
”.23 
2.4.3 VALIDEZ 
Para Hernández R., Fernandez C. y Baptista M . “abarca al grado en 
que un instrumento mide la variable que pretende medir.” 
Para el siguiente estudio se escogió el tipo de validación aplicada 
para el instrumento a nivel de contenido, a través del juicio de 
expertos, el cual ha sido realizado por tres expertos y se obtuvo el 














22 HUAMÁN Héctor. Manual de Técnicas de Investigación: Conceptos y Aplicaciones [en línea] Perú. 2005. 
[Fecha de consulta: 16 de Abril de 2018] Disponible en: 
https://books.google.com.pe/books?id=OEHABAAAQBAJ&pg=PA45&#v=onepage&q&f=true 
 
23 PEREX, Maria. Métodos y Técnicas de investigación Histórica[en línea] Madri 2013[Fecha de consulta: 16 de 












Cantidad de Respuestas 
SI NO 
Menéndez Mueras, Rosa 6 0 
Angeles Pinillo, Daniel 6 0 
Bravo Baldeon, Percy 6 0 
TOTAL ACEPTADO 0 
 
 




Para Fernández R., Hernandez C. y Baptista M. “es un instrumento 
de medición, su aplicación repetida al mismo individuo causa 
resultados parejos. 
Todos usan procedimientos y fórmulas que causan coeficientes de 
fiabilidad, éstos oscilan entre 0 y 1, en el que: 
Coeficiente “0” = confiabilidad nula. 
Coeficiente “1” = máximo de confiabilidad (fiabilidad total).24 
 




Test CorrelacióndePearson 1 ,861 
Sig.(bilateral)  ,139 
N 4 4 
Retest CorrelacióndePearson ,861 1 
Sig.(bilateral) ,139  












Observamos en la tabla 6 que para la Eficacia del cierre de ventas se 
obtuvieron los siguientes resultados según el SPSS: 
 









Test CorrelacióndePearson 1 ,493 
Sig.(bilateral)  ,507 
N 4 4 
ReTest CorrelacióndePearson ,493 1 
Sig.(bilateral) ,507  
N 4 4 
 
 
Observamos en la tabla 7 que para para el Grado de interés se 
obtuvieron los siguientes según el SPSS: 
 
 0,493, el cual significa un nivel aceptable. (El instrumento es 
confiable). 
 
2.5 Métodos de análisis de datos 
Para el presente estudio se escogió el método de análisis Cuantitativo, 
debido a que la investigación es Pre-Experimental se necesitara 
obtener valores que confirmen la hipótesis planteada. 
Para Hernández, Fernández y Pilar, un análisis cuantitativo “[…] debe 
ser secuencial y probatorio. Sus etapas son secuenciales y no se 




25 HERNANDEZ, Roberto, FERNANDEZ, Carlos y PILAR, María. Metodología de la investigación científica. 5ta 





Compararemos los resultados del Pre_Test y Post_Test, que son 
realizados antes que se aplique el sistema. Teniendo como muestra 
un resultado mayor a 30, y donde utilizaremos la distribución de 
probabilidad normal. 
 
2.5.1 Pruebas de Normalidad 
Utilizaremos el método de Shapiro-Wilk, porque acepta 
muestras de un tamaño como máximo de 50. 
Por tal motivo el test de normalidad de indicadores se realizara 
a través de Shapiro-Wilk, pues tenemos una muestra menor de 
50: 
Muestra: 9 Proyectos => (n<50). 
 
 
2.5.2 Definición de variables 
“Ia” = Indicador Propuesto medido sin el Sistema Web para el 
proceso de ventas. 
 
“Ip” = Indicador Propuesto con el Sistema Web para el 
proceso de ventas. 
 
2.5.3 Hipótesis Estadística 
Hipótesis General 
HipótesisH0: El Sistema Web no mejora el proceso de venta 
en Neoestructura Sac. 
 




HE1= Hipótesis Especifica 1 
Hipótesis H0: El sistema web no mejora el grado de interés 
del proceso de ventas en Neoestructura Sac. 
 










GIa: Grado de interés antes de utilizar el Sistema Web. 
GId: Grado de interés después de utilizar el Sistema Web. 
 
 
Hipótesis Ha: El sistema web mejora el grado de interés del 
proceso de ventas en Neoestructura Sac. 
Dónde: 
GIa: Grado de interés antes de utilizar el Sistema Web. 
GId: Grado de interés después de utilizar el Sistema Web. 
 
 
HE2 = Hipótesis Especifica 2 
Hipótesis H0: El sistema web no aumenta la efectividad del 
cierre de ventas del proceso de ventas en Neoestructura Sac. 
Dónde: 
ECVa: Efectividad del Cierre de Ventas antes de utilizar el 
Sistema Web. 
ECVd: Efectividad del Cierre de Ventas después de utilizar el 
Sistema Web. 
 
Hipótesis Ha: El sistema web aumenta la efectividad del cierre 





ECVa: Efectividad del Cierre de Ventas antes de utilizar el 
Sistema Web. 





ECVd: Efectividad del Cierre de Ventas después de utilizar el 
Sistema Web. 
 
2.5.4 Nivel de significancia 
 
2.5.5 Estadístico de Prueba 
Se usa la prueba TStudent, ya que la muestra (9 proyectos) 
















2.6 Aspectos éticos 
 
 
Como investigador, mi compromiso es respetar la identidad de las 
personas participantes de este estudio, la veracidad de los 
resultados, además de respetar la confianza con los gastos que 




































3.1.1. Análisis Descriptivo 
 
Para evaluar los indicadores grado de interés y la eficacia del cierre de ventas 
se realizo un Sistema Web; para esto se realizo un PreTest el cual nos permitirá 
estar al tanto de las condiciones en las que inicio el indicador; consecutivo se 
implemento el Sistema Web y de nuevo se registro el grado de interés y la 
eficacia del cierre de ventas. 
En la tabla 8 y 9, se observan los resultados descriptivos de las medidas. 
 
Indicador: Eficacia del cierre de ventas 
 
El resultado descriptivo de la eficacia del cierre de ventas es: 
 
TablaN°8 : Medidas descriptivas de la rotación antes y después de 
implementado el sistema web. 
 
 Mínimo Máximo Media Desviación 
Estándar 
Varianza 
Pre-Test ,00 67,00 20,50 25,601 655,429 
Post-Test ,00 100,00 30,88 37,707 1421,839 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Para la efectividad del cierre de ventas, en el Pre-Test de la muestra se obtuvo 20.50, 
mientras que en el Post-Test fue de 30.88 (Ver FiguraN4); esto muestra que hubo un 
cambio satisfactorio con la implementación del sistema web. 
En la rotación mínima no se visualizo ningún cambio, teniendo como resultado 0.00 





















Eficacia del Cierre de ventas 
 


























Indicador: Grado de interés 
 
El resultado descriptivo del grado de interés es: 
 
TablaN°9 : Medidas descriptivas de la rotación antes y después de 
implementar el sistema web. 
 
 Mínimo Máximo Media Desviación 
Estándar 
Varianza 
PreTest ,00 38,00 14,25 14,18 201,071 
PostTest ,00 88,00 28,38 32,754 100.72,839 
 
 




Para el grado de interés, en el PreTest de la muestra se obtuvo un valor de 14,25, 
mientras que en el PostTest fue de 28,38 (Ver FiguraN6); esto muestra que hubo un 
cambio satisfactorio con la implementación del sistema web. 
En la rotación mínima no se visualizo ningún cambio, teniendo como resultado 0.00 



















Grado de Interés 
 










3.2. Análisis inferencial 
Prueba de Normalidad 
Debido a que nuestra muestra está conformada por 8 registros, el cual es menor a 50, 
la prueba de normalidad se realizo con el método de Shapiro Wilk. 
Iniciamos la prueba introduciendo los datos de los indicadores en el programa 
SPSS 25, con 95% de nivel de confiabilidad, bajo estas condiciones: 
Distribución no normal, cuando el SIG.<0.05. 
Distribución normal, cuando el SIG.>0.05. 
Donde SIG.es el nivel crítico del contraste. 
 
Como resultado se tuvieron los siguientes datos: 
 
Indicador: Eficacia del cierre de ventas 
 
Para elegir la prueba de Hipótesis se utilizara prueba de Shapiro Wilk. 
Ho= Datos con un comportamiento normal. 
Ha= Datos con un comportamiento no normal. 
 
TablaN°10: Prueba normalidad de eficacia del cierre de ventas antes y después 
de implementar el sistema web. 
 
Shapiro-Wilk Estadístico gl Sig. 
Pre Test ,825 8 ,053 
Post Test ,840 8 ,076 




En la Tabla Nº10 se visualiza los siguientes resultados del indicador: 
 
1. El indicador adopta una distribución normal debido a que el Sig. del Prestest es 





2. El indicador adopta una distribución normal debido a que el Sig. del PostTest 





Según la figura N°6 en el PreTest la muestra obtuvo una media de 20,50 y en la 
desviación estándar fue de 25,601. 
FiguraN°6. Eficacia del cierre de ventas para el proceso de ventas PreTest 
 
 
Según la figura n°7 en el PostTest la muestra la eficacia del cierre de ventas obtuvo 













Indicador: Grado de interés 
 
Para elegir la prueba de Hipótesis se utilizara prueba de Shapiro Wilk. 
Ho= Datos cuentan con un comportamiento normal. 




Tabla N°11: Prueba normalidad del grado de interés antes y después 
de implementar el sistema web. 
 
ShapiroWilk Estadístico gl Sig. 
Pre Test ,884 8 ,206 
Post Test ,863 8 ,129 
 
 
En la Tabla Nº11 se visualiza los siguientes resultados del indicador: 
 
1. El indicador adopta una distribución normal debido a que el Sig. del Pre test es 





2. El indicador adopta una distribución normal debido a que el Sig. del Post Test 
es mayor a 0.05. 
Estadístico Descriptivo 
 
Se visualiza en la Figura Nº8, una media de 14,25 y una desviación estándar de 14,18. 
 






Se observa en la FiguraN°8 que la muestra del grado de interés para el proceso de 
ventas en el Post Test, se tuvo como resultado: 
Media de 28.38 
 

























3.3 Prueba de hipótesis 
Teniendo como resultado Sig.>05, se verifica una distribución no normal por lo cual se 
utilizara la prueba TStudent para las mismas. 
Definición de variables 
 
Ia= Indicador propuesto medido sin el Sistema Web para el proceso de Ventas en 
Neoestructura SAC. 
Ip= Indicador propuesto medido con el Sistema Web para el proceso de Ventas en 
Neoestructura SAC. 
Indicador 1: Eficacia del cierre de ventas 
 
H10 : El uso de un sistema web no aumenta la eficacia del cierre de ventas. 
 
H10: Ip - Ia <=0 
 
H1a : El uso de un sistema web aumenta en la eficacia del cierre de ventas 
 
H1a: Ip - Ia >0 
 









Tabla N°12: Prueba TStudent 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Observamos en la TablaN°12 que el valor Sig. (bilateral) es de 0,530, debido a esto 
se va a comparar los números que se muestran en tabla TStudent, con nuestra 
muestra. La muestra del indicador efectividad del cierre de ventas es de 8, y el valor 
con el que se hará la comparación es de 1,859. 
El resultado que se obtuvo fue: 
 
Valor de sig. 0,530 es menor a 1,859. 
 




Indicador: Grado de interés 
 
H10 : El uso de un sistema web no aumenta el grado de interés. 
 
H10: Ip - Ia <=0 
 
H1a : El uso de un sistema web aumenta el grado de interés. 
 








TablaN°13: Prueba TStudent 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Observamos en la TablaN°13 que el valor de Sig. (bilateral) fue de 0,282, debido a 
esto se va a comparar los números que se muestran en tabla TStudent, con nuestra 
muestra. La muestra del indicador grado de interés es de 8, y el valor con el que se 
hará la comparación según la tabla es de 1,8595, 
El resultado que se obtuvo fue: 
 
Valor sig. 0,282 es menor a 1,859. 
 





































Debido a los resultados obtenidos, se analizara una comparativa sobre la eficiencia 




1) Indicador Eficacia del cierre de ventas para el proceso de ventas, con la medición 
se tuvo en el PreTest un 20,50% de eficacia y una vez implementado el sistema web 
se alcanzo los 30,88% aumentando la eficiencia. Los resultados demuestran que 
hubo un aumento de 10,38% en la eficacia del cierre de ventas. 
Con los datos obtenidos se encontró una similitud con el antecedente “Sistema Web para el 
Proceso de Ventas en la Empresa Zoe”. Como resultado se demostró que a través del 
sistema web, mejora el proceso de ventas, pues se obtuvo un aumento, ya que en el 
pre-test el resultado fue de 0,28 y del post test como resultado un 0,58, lo cual quiere 
decir: 
Se incremento un 0,30 en el indicador fidelidad de los clientes y en el indicador 
eficacia de las ventas se obtuvo un resultado del 0,47 en el pre-test y en el post-test 
se alcanzó el 0,63, el incremento fue de 0,16. 
 
2) Indicador grado de interés para el proceso de ventas, con la medición se tuvo en el 
PreTest un 14,25% de interés, y luego implementando el sistema web se logró 
28,38%, aumentando el grado de interés para el proceso de ventas, visualizando así 
una mejora de 14,13%. 
 
Con los datos obtenidos se encontró una similitud con el antecedente “Sistema de 
información web móvil para mejorar la gestión de Ventas de entradas de cine en la 
ciudad de Trujillo “, investigación tuvo como objetivo mejorar la gestión y lograr una 
rápida adquisición de boletos con el uso de una aplicación. La investigación es del tipo 
correccional y aplicada. La investigación tuvo como población 140 clientes de 
Cineplanet. 
 
Como resultado de esta tesis se alcanzó aumentar el Nivel de satisfacción del usuario 
y clientes de Cineplanet, asimismo se alcanzó que el tiempo para hacer las compras 







































Se comprueba que tras implementar un Sistema Web, tuvo un impacto en la eficacia 
del cierre de ventas mejorando un 10.38%. 
Por ende se afirma que tras haber implementado este sistemas en Neoestructura 




Se comprueba que tras implementar el sistema, la eficacia del cierre de ventas mejora 
en un 14.13%. 
Por ende se afirma que tras haber implementado el SistemaWeb en Neoestructura 
SAC., el grado de interés del proceso de ventas incrementa satisfactoriamente. 
Conclusión N3: 
 
Se comprueba que con el SistemaWeb el proceso de ventas en Neoestructura SAC 
mejoro satisfactoriamente., debido a que incremento la eficacia del cierre de ventas y 









































Recomendación N1: Cuando se realice investigaciones de similar contenido, se 
recomienda escoger como indicadores la eficacia del cierre de ventas y grado de 
interés, debido al impacto que tienen en el proceso de ventas, además si no hay un 
buen cierre de ventas, las ventas de la empresa no serán las mejores, también saber 
el interés que los clientes tienen a los servicios que ofrece la empresa, para saber qué 
servicio es el más solicitado. 
Recomendación N2: Otras organizaciones pertenecientes al mismo rubro deberían 
optar por implementar estos sistemas, debido a que ayudan al manejo de toda la 
información, además aseguran la información evitando que se den perdidas de 
estas. 
Recomendación N3: Se sugiere a la empresa Neoestructura SAC. Invertir dinero y 
tiempo, en capacitar a sus trabajadores, para que estos puedan manipular el sistema 
y asi pueda la organización asegurar toda su información. 
Recomendación N4: El sistema web puede abarcar otras funcionalidades dentro de la 
empresa, con ayuda de las diferentes áreas se mejoraría el alcance y el 
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Con el cumplimiento del estatuto de la Universidad Cesar Vallejo  y los 
requisitos del reglamento de la Carrera Profesional de Ingeniería de Sistemas, se pone 
a vuestra consideración el informe de la metodología Scrum titulado: 
“SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTAS EN NEOESTRUCTURA SAC.” 
 
Este informe ha sido descrito con la mejor calidad posible para su comprensión 













El presente documento tiene como propósito la creación de un sistema web para el 
proceso de ventas en Neoestructura SAC. Para ello, se opta por la recopilación de 
información necesaria y adecuada para cada etapa del proyecto. 
En cada parte se ira nombrando todos los artefactos que se utilizaron en la metodología 
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En el siguiente documento se ira detallando como se implemento la 
metodología SCRUM en la elaboración del Proyecto: “SistemaWeb para el 
proceso de ventas en Neoestructura S.A.C”. 
 
 
En el transcurso del proyecto, se iran detallando los documentos y artefactos 






Elaborar un documento con toda la información del proyecto para las 
personas involucradas en el desarrollo del Sistema. 
 
 





Persona Cargo   Contacto Rol 
 
 
Erick Perez Bazan Tesista 
 
Ing. Rosa Menéndez Scrum 
eperezb_1997@hotmail..com Analista 
 












4. PRODUCT BACKLOG 
Definición. - Son conjuntos de Historias priorizados según el valor dado por la 
organización. 
A continuación, la lista de trabajo. 
 
ID Descripción Estimación Prioridad Por 
H001 Iniciar sesión 2 1 EP 
H002 Registrar categoría 2 2 EP 
H003 Registrar articulo 2 3 EP 
H004 Registrar proveedor 2 5 EP 
H005 Registrar gastos 2 6 EP 
H006 Registrar cliente 2 8 EP 
H007 Registrar venta 2 9 EP 
H008 Comprobante de pago 2 10 EP 
H009 Registrar usuario 3 12 EP 
H010 Consulta compras 3 14 EP 
H011 Consulta ventas 4 15 EP 
H012 Mantenimiento usuario 4 13 EP 
H013 Mantenimiento clientes 2 11 EP 
H014 Mantenimiento proveedor 3 7 EP 
H015 Mantenimiento de categoría y 
artículos. 
3 4 EP 
 
Una vez ya hemos definido nuestra lista priorizada, pasaremos a realizar las 
















Historia de Usuario 1 
Iniciar Sesión 
Como colaborador, debería ingresar con un usuario y contraseña al sistema. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 1 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick, Perez VERSIÓN 1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1. No ingreso su user y password. 
CA2. Se digito incorrectamente el user, por lo cual el sistema enviar un 
sms de error, indicando que no existe el usuario. 
CA3. Se ingresó mal la contraseña, por lo cual el sistema emite un mensaje 





Historia de Usuario 2 
Registrar Categoría 
 
Como colaborador, quisiera poder registrar todas las cotizaciones que se 
realizan diariamente para los proyectos que se solicitan. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 2 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick, Perez  1 

























Como colaborador, quisiera poder registrar los proyectos según las proformas 
que fueron aceptadas para posteriormente generar la venta. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 3 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick, Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
 
CA1. El colaborador deberá ingresar el proyecto según el número de la 
proforma que se creó. 
CA2. El colaborador deberá ingresar los datos que se soliciten al 









Historia de Usuario 4 
Registrar Proveedor 
 
Como colaborador, quisiera poder registrar al encargado de realizar el proyecto, 
que en este caso será la misma empresa. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 5 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1.  Ingreso el nombre del proveedor o proyecto y la empresa; de igual 
manera los demás campos. 





Historia de Usuario 5 
Registrar gastos 
 
Como colaborador, quisiera poder registrar el gasto que se invierte por el 
proyecto que se realizara para el cliente. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 6 FECHA 13/10/2018 
CREADO Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1. Rellenare los campos con la información. 
CA2.  Seleccionare el proyecto del cual se hará el gasto. 










Historia de Usuario 6 
Registrar Cliente 
 
Como colaborador, registrare a mis clientes con su respectiva información. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 8 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
CA1. El colaborador ingresara los datos del cliente. 









Historia de Usuario 7 
Registrar Venta 
 
Como colaborador, podre registrar las ventas según mis clientes. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 9 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
 CA1. El colaborador deberá seleccionar el cliente y el tipo de 
comprobante. 
 CA2. El colaborador deberá ingresar la serie y numero del 
comprobante elegido. 
 CA3. El colaborador seleccionara el proyecto que se está vendiendo. 
 CA4. El colaborador deberá ingresar la cantidad a cobrar y el 
descuento si en caso se le está brindando al cliente, luego dar clic en el 










Historia de Usuario 8 
Comprobante de pago 
 
Como colaborador, quisiera visualizar los comprobantes de pago que registre 
para luego dárselo a mi cliente finalizado el pago. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 10 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
 
CA1. Debemos primero a ver registrado la venta. 









09 Historia de Usuario 9 
Registrar usuario 
 
Como administrador, quisiera poder registras a los usuarios que utilizaran el 
sistema. 
ESTIMACIÓN 3   
PRIORIDAD 12 FECHA 
CREACION 
13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
 
CA1. El nuevo usuario tendrá un usuario y contraseña 
CA2.  El nuevo usuario tendrá los permisos según los que se le asigne. 










Historia de Usuario 10 
Consulta Compras 
 
Como colaborador, quiero ver las compras que he ido realizando para saber 
mis gastos. 
ESTIMACIÓN 3   
PRIORIDAD 14 FECHA 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1. Pondré la fecha desde donde quiero consultar mis gastos. 











Historia de Usuario 11 
Consultas ventas 
 
Como colaborador, quiero ver las ventas que he ido realizando para saber 
mis ingresos. 
ESTIMACIÓN 4   
PRIORIDAD 15 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
 
CA1. Pondré la fecha desde donde quiero consultar mis ventas. 






Historia de Usuario 12 
Mantenimiento de usuarios 
 
Como administrador, podre modificar y eliminar a los usuarios. 
ESTIMACIÓN 4   
PRIORIDAD 13 FECHA 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1. Modificare la información que esta errónea. 
CA2. En caso falte información podre rellenar. 










Historia de Usuario 13 
Mantenimiento de clientes 
 
Como administrador, podre modificar y eliminar clientes. 
ESTIMACIÓN 2   
PRIORIDAD 11 FECHA 
CREACIÓN 
13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1. Modificare la información que esta errónea. 
CA2. En caso falte información podre rellenar. 







Historia de Usuario 14 
Mantenimiento de Proveedor 
 
Como administrador, podre modificar y eliminar proveedor. 
ESTIMACIÓN 1   
PRIORIDAD 30 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1. Modificare la información que esta errónea. 
CA2. En caso falte información podre rellenar. 













Historia de Usuario 15 




Como administrador, podre modificar y cambiar el estado de artículos y 
categoría. 
ESTIMACIÓN 3   
PRIORIDAD 4 FECHA 13/10/2018 
CREADO POR Erick Perez  1 
CRIT. DE ACEPTACIÓN 
 
CA1. Modificare la información que esta errónea. 
 
 
CA2. En caso falte información podre rellenar. 
 
 
CA3. Dando clic en botón X para cambiar el estado de activo a inactivo. 
 
 




A continuación, daremos a conocer una lista de tareas identificadas por el Scrum 
Team, la cual será elaborada en cada sprint posterior. 
Definición: 
El Sprint  Back  log o  lista  de  las  tareas,  son  necesarias  para  llevar  a  cabo  




6. SPRINT BACKLOG  
 
SPRINT Nº 1 
ID HU Prioridad E. Días Sprint Modulo 
1 Iniciar Sesion 1 2 1 Proyectos 
2 Registrar 
Categoria 
2 2 1 Proyectos 
3 Registrar 
articulo 
3 2 1 Proyectos 
15 Mantenimiento 
de categoria y 
articulo 
4 3 1 Proyectos 
 
SPRINT Nº 2 
ID HU Prioridad E. Días Sprint Modulo 
4 Registrar 
proveedor 
5 2 2 Gastos 
5 Registrar 
gastos 
6 2 2 Gastos 
14 Mantenimiento 
de proveedor 
7 3 2 Gastos 
 
 
SPRINT Nº 3 
ID HU Prioridad E. Días Sprint Modulo 
6 Registro 
clientes 
8 2 3 Venta 
7 Registrar venta 9 2 3 Venta 
8 Comprobante 
de pago 
10 2 3 Venta 
13 Mantenimiento 
de cliente 
11 2 3  
 
 
SPRINT Nº 4 
ID HU Prioridad E. Días Sprint Modulo 
9 Registro 
usuario 
12 3 4 Usuario 
12 Mantenimiento 
de usuario 
13 4 4 Usuario 
 
 
SPRINT Nº 5 
ID HU Prioridad E. Días Sprint Modulo 
10 Consulta 
compra 
14 3 5 Consulta 
11 Consulta 
venta 















Sprint Objetivo Historias 
0 Diseño Lógico / Físico de BD, 
diccionario de datos. 
 
1 El sistema debe permitir ingresar con 
un usuario y contraseña, y permita 
poder registrar las categorías y 
artículos, de igual manera dar 
mantenimiento. 
H001, H002, H003, H015 
2 Debe permitir el sistema registrar los 
proyectos y gastos, y también dar 
mantenimiento. 






3 El sistema debe registrar al cliente 
y la venta que se realizara, de igual 
manera poder mantenimiento al 
cliente y posteriormente generar el 
comprobante de pago. 
H006, H007, H008, H013 
4 El sistema podrá registrar a todos 
los users, quienes utilizaran el 
sistema con sus debidos permisos 
y mantenimiento. 
H09,H012 
5 El sistema permitirá consultar los 





A continuación, pasaremos a desarrollar todos los Sprint que se especificaron 
en el sprint back log, indicando primero la lista de pendientes del sprint, los 




9. DESARROLLO DE LOS SPRINT 
DESARROLLO DEL SPRINT 0 






ENTREGA DEL SPRINT 0 
 
 
 Diseño lógico de la BD 
 Diseño físico de la BD 






















































Diccionario de la BD 
Tabla categoría 
 














Almacena información adicional 





Por default inicia en 1, el cual en 





Columna Tipo de dato Descripción 
idarticulo INT Llave primaria 
id categoría INT Almacena el código según la 
categoría seleccionada para el 
código VARCHAR(50) Si se desea se pone el código. 
nombre VARCHAR(100) Se almacena el nombre del 
servicio. 
stock INT Se pondrá siempre 1. 
descripción VARCHAR(256) Almacena información 
adicional que se quiera 
imagen VARCHAR(50) Almacenara imagen en jpg, jpge 
y png. 
condicion BOOLEAN Por default inicia en 1, el cual 


















Define a la persona, si es 






Tipo_documento VARCHAR(20) DNI, RUC O CEDULA. 
Num_documento VARCHAR(20) El número del documento. 
dirección VARCHAR(70) Direccion de la persona 
teléfono VARCHAR(20) Telefono 


























Almacena el código del 





Almacenara si es Factura, 
boleta o ticket. 
 
Serie_comprobante 
 Almacenara la serie que se 






Almacenara el número sé 












Almacenara el impuesto, si 











Si es 1 activo por default. 










Retrospectiva del Sprint 0 
 
Al culminar el Sprint, hubo una reunión entre el Scrum Master y el Product Owner, 











En nuestro grafico de avance presentado podemos ver que las tareas de nuestro 
sprint ya fueron desarrolladas según los días planteados, iniciando el día 18/06/2018 











Reunión de Retrospectiva del Sprint N° 0 
 
¿Se realizaron correctamente los 
pasos en la Iteración? 
¿Se dieron fallos en la 
iteración? (errores) 
¿Qué deberiamos de 
mejorar en la 
próxima iteración) 
 
 Se desarrolló la base de 
datos satisfactoriamente. 



























 Diseño lógico de la BD 
 Diseño físico de la BD 









Se muestra en la imagen el login al sistema, donde deberán colocar el user y 

















En la figura se puede observar la opción de registrar la categoría y mediante el icono 
del lápiz podemos dar mantenimiento, y con la X podremos cambiar el estado de la 












En la imagen se puede observar el registro de los artículos nuevos que en este caso 
son los servicios que brinda la empresa, se registrará según la categoría que indica a 
que propuesta pertenece; De igual manera se podrá dar mantenimiento dando clic al 
icono del lápiz y se podrá cambiar el estado haciendo clic a X. 
 




Gráfico Burndown del Sprint 1 
En nuestro grafico de avance presentado podemos ver que las tareas de nuestro sprint 
ya fueron desarrolladas según los días planteados, iniciando el día 24/06/2018 y 






Retrospectiva del Sprint 1 
 
Al culminar el Sprint, hubo una reunión entre el Scrum Master y el Product Owner, 
donde se obtuvo una contestación satisfactoria del sprint. 
Cosas positivas 
 
Los Objetivos se cumplieron. 
 
Reunión de Retrospectiva del Sprint N° 1 
¿Qué salió bien? ¿Qué no salió bien? ¿Qué mejoras vamos 
hacer? 
 
 Buscar información 
de inventario por 
diferentes criterios. 
 Mostrar mensaje al 
registrar producto. 
 Paginar lista de 
inventario. 
 Modificar datos de 
producto. 
 Exportar lista de 
inventario a PDF, 
Excel y Portapapeles. 
 Mostrar mensaje al 
modificar producto. 
 Se listan los 
productos. 
 Se puede buscar a los 
productos. 
 Se ordenan los 
productos por 
diferentes criterios. 
 Validar campos de 
texto. 
 
 Validar campos 
vacíos. 
 










Lista de pendientes del Sprint 2 
 
 
CÓDIGOS Descripciones Estimaciones 
H004 Registrar proveedor 2 
H005 Registrar gastos 2 








































Rellenamos la información del gasto total del proyecto que se realizara, para tener 













Nuevamente nos dirigimos a proveedor daremos click en botón del lápiz, entonces se 
abrirar la siguiente pestaña donde muestra toda la información del proveedor 






En nuestro grafico de avance presentado podemos ver que las tareas de nuestro sprint 
ya fueron desarrolladas según los días planteados, iniciando el día 3/07/2018 y 




Retrospectiva del Sprint 2 
 
Al culminar el Sprint, hubo una reunión entre el Scrum Master y el Product Owner, 





Los Objetivos se cumplieron. 
 
 
Reunión de Retrospectiva del Sprint N° 2 
¿Qué salió bien? ¿Qué no salió bien? ¿Qué mejoras vamos 
hacer? 
 
 Buscar información 
de todos los 
proveedores. 
 
 Listar toda la 
información de los 
proveedores. 
 
 Exportar los datos en 
un Excel o pdf. 
 
 Validar campos 
vacíos. 
 








Lista de pendientes del Sprint 3 
 
 
CÓDIGOS Descripciones Estimaciones 
H006 Registrar cliente 2 
H007 Registrar venta 2 
H008 Comprobante de pago 2 



























Para registrar al cliente debemos dar clic en agregar en la sección de ventas, e 










Para registrar la venta damos clic en venta y agregar, nos abrirá la sección de venta, y 
colocamos toda la información del cliente, tipo de documento, serie y numero, y 
también seleccionaremos el proyecto y se le coloca el costo y generamos la venta 










Para el mantenimiento del cliente, damos clic en el icono del lápiz y entonces se abrirá 









Retrospectiva del Sprint 3 
 
Al culminar el Sprint, hubo una reunión entre el Scrum Master y el Product Owner, 
donde se obtuvo una contestación satisfactoria del sprint. 
Cosas positivas 
 
Los Objetivos se cumplieron. 
 
GRAFICO BURNDOWN del sprint 3 
En nuestro grafico de avance presentado podemos ver que las tareas de nuestro sprint 
ya fueron desarrolladas según los días planteados, iniciando el día 10/07/2018 y 












Reunión de Retrospectiva del Sprint N° 3 
¿Qué salió bien? ¿Qué no salió bien? ¿Qué mejoras se hará? 
 
Buscar información de 
las ventas. 
 
Buscar información de 
todos los clientes. 
 
Buscar los códigos de las 
facturas y fechas. 
 
Exportar la factura en un 
pdf. 
 
 Validar campos 
vacíos. 
 










Lista de pendientes del Sprint 4 
 
 
CÓDIGOS Descripciones Estimaciones 
H009 Registrar usuario 3 

























Clic en agregar, ingresaremos información del nuevo usuario que utilizara el sistema, 
algo importante el administrador podrá dar los permisos respectivos al usuario, para 










Seleccionamos al usuario que deseamos modificar su información, y clic en el lápiz se 
abrirá la sección con todos los datos del usuario seleccionado, en esta parte podremos 
modificar algún datos del usuario y damos clic en guardar. 
 
RESUMEN DEL SPRINT 4 
 
 









GRÁFICO BURNDOWN del sprint 4 
En nuestro grafico de avance presentado podemos ver que las tareas de nuestro sprint 
ya fueron desarrolladas según los días planteados, iniciando el día 18/07/2018 y 
culminando el 24/07/2018. 
 
 
Retrospectiva del Sprint 4 
 
Al culminar el Sprint, hubo una reunión entre el Scrum Master y el Product Owner, 
donde se obtuvo una contestación satisfactoria del sprint. 
Cosas positivas 
 




Reunión de Retrospectiva del Sprint N° 4 
 
 
¿Qué salió bien? ¿Qué no salió bien? ¿Qué mejoras se hará? 
 
Definir a los usuarios que 
usaran el sistema. 
 
Validar toda la 
información y sus 
restricciones en el 
sistema. 
 
 Validar campos 
vacíos. 
 











Lista de pendientes del Sprint 5 
 
 
CÓDIGOS Descripciones Estimaciones 
H010 Consulta compra 3 






















Podremos consultar todos los gastos que se ha hecho según la fecha que pongamos 









Podremos consultar las ventas, seleccionamos el cliente y la fecha de la venta y nos 






Retrospectiva del Sprint 5 
 
Al culminar el Sprint, hubo una reunión entre el Scrum Master y el Product Owner, 
donde se obtuvo una contestación satisfactoria del sprint. 
Cosas positivas 
 
Los Objetivos se cumplieron. 
 
 
GRAFICOBURNDOWN del sprint 5 
En nuestro grafico de avance presentado podemos ver que las tareas de nuestro sprint 
ya fueron desarrolladas según los días planteados, iniciando el día 25/07/2018 y 






Reunión de Retrospectiva del Sprint N° 5 
¿Qué salió bien? ¿Qué no salió bien? ¿Qué mejoras se hará? 
 
Mostrar la información 
que se solicite por fecha 
o código. 
 
Exportar en Excel o pdf. 
 
 Validar campos 
vacíos. 
 




10. ACTAS DE REUNIONES 
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